Analisis Piutang Tak Tertagih Pada

PT. Bima Finanace Palembang by Syaputera, Erdi Kurniawan
Hal - 1 
 
Analisis Piutang Tak Tertagih Pada 
PT. Bima Finanace Palembang  
 
 
Erdi Kurniawan Syaputera (Niia.niio26@ymail.com) 
Siti Khairani (siti.khairani@mdp.ac.id) 




Abstrak : Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu bagaimana pengelolaan piutang tak tertagih pada 
PT. Bima Finance Palembang. Ruang lingkup dibatasi pada pengelolaan piutang tak tertagih pada PT. 
Bima Finance Palembang. Tujuannya untuk menganalisis pengelolaan piutang tak tertagih pada PT. Bima 
Finance Palembang. Penelitian ini termasuk penelitian Deskriptif. Tempat penelitian dilakukan di PT. 
Bima Finance Palembang. Data yang digunakan adalah data primer dan sekunder. Teknik pengumpulan 
data dalam penulisan skripsi ini menggunakan teknik wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis data 
yang digunakan adalah metode kualitatif dengan menganalisis pengelolaan piutang pada PT. Bima 
Finance Palembang. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa, banyaknya piutang tak tertagih pada PT. 
Bima Finance Palembang disebabkan oleh pihak perusahaan maupun pihak konsumen. Pengendalian 
yang seharusnya diklakukan PT. Bima Finance Palembang adalah lebih selektif lagi dalam menentukan 
calon debitur dan melakukan survey yang lebih detail, teliti dan hati-hati dalam melihat situasi dan 
kondisi calon debitur. Hal ini dimasudkan untuk menghindari dan meminimalisasi piutang tak tertagih 
agar tujuan perusahaan dapat tercapai. Analisis ini seharusnya dilakukan oleh setiap bagian karyawan 
mulai dari marketing, supervisor, credit analist, sampai ke pimpinan cabang. 
 
Kata Kunci : Piutang Tak Tertagih. 
 
Abstract : The problems of the study was to find out  how the management of accounts receivable at PT. 
Bima Finance Palembang. The scope was limited to the management of accounts receivable at PT. Bima 
Finance Palembang. The purpose of the study was to identify and analyze the management of bad debts 
on PT. Bima Finance Palembang. This study was descriptive study. It was carried out at PT. Bima 
Finance Palembang. The data was primary data. The techniques of collecting the data were interview 
and documentation. The data analysis technique was qualitative method is to analyze the management of 
bad debts on PT. Bima Finance Palembang. The result of study showed that, the number of bad debts on 
PT. Bima Finance Palembang caused by the company and the consumer. Control is supposed to do PT. 
Bima Finance Palembang is much more selective in determining which prospective borrowers and 
conduct surve more into details, meticulous and careful in looking at the situation and condition of 
borrowers. it is intended to avoid and minimize bad debts in order to achieve company goals. This 
analysis is done by each part seharusnnya employees from marketing, supervisor, credit analyst, to head 
the branch. 
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1   PENDAHULUAN 
 
Dalam mencapai tujuan, banyak 
strategi yang dilakukan perusahaan seperti 
yang dilakukan perusahaan pembiayaan 
konsumen yang memberikan pinjaman atau 
kredit kepada debitur untuk pembelian suatu 
barang. Adanya pemberian kredit kepada 
konsumen maka perusahaan mengharapkan 
bunga sebagai laba dari pinjaman tersebut. 
Pinjaman yang diberikan perusahaan untuk 
memenuhi kebutuhan konsumen merupakan 
suatu piutang usaha yang harus ditagih ketika 
tiba jatuh temponya. Piutang merupakan 
klaim dalam bentuk uang, barang atau jasa 
kepada pelanggan atau pihak-pihak lainnya. 
 
PT. Bima Finance Palembang 
merupakan salah satu perusahaan pembiayaan 
yang ada di kota Palembang. PT. Bima 
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Finance melakukan pembiayaan untuk 
pembelian mobil, baik mobil baru maupun 
mobil bekas secara kredit oleh konsumen 
dengan bekerja sama dengan showroom 
mobil. Perusahan memberikan pelayanan 
kredit kepada nasabah dengan mengharapkan 
laba yang diperoleh dari bunga kredit tersebut. 
 
Berdasarkan latar belakang masalah 
di atas, maka penulis tertarik untuk meneliti: 
“Analisis Piutang Tak Tertagih Pada PT. 
Bima Finance Palembang”. 
 
 
2   TINJAUAN PUSTAKA 
 
2.1 Tinjauan Mengenai Piutang 
 
Piutang adalah hak klaim terhadap 
seseorang atau perusahaan lain, menuntut 
pembayaran dalam bentuk uang atau 
penyerahan aktiva atau jasa lain kepada pihak 
dengan siapa ia berpiutang. Piutang timbul 
karena penjualan produk atau penyerahan jasa 
dalam rangka kegiatan usaha normal 
perusahaan (Soemarso, 2005, h.43). 
Dari pengertian beberapa para ahli 
disimpulkan bahwa piutang adalah hak untuk 
menuntut pembayaran dalam bentuk uang 
atau jasa kepada pelanggan atas transaksi 
yang telah dilakukan. 
 
2.2 Tinjauan Mengenai Piutang Tak 
Tertagih 
 
Sedangkan piutang tak tertagih yang 
dikemukakan oleh Haryono (2005, h.65) 
adalah piutang yang dapat menimbulkan 
kerugian karena debitur tidak mau atau tidak 
mampu melaksanakan kewajibannya. 
Dari pengertian para ahli diatas dapat 
disimpulkan pengertian piutang tak tertagih 
adalah piutang yang tidak dapat ditagih dan 
menimbulkan kerugian karena pelanggan 
bangkrut, tidak mau membayar atau melarikan 
diri. 
 
2.3 Kebijakan Piutang  
 
1. Unsur-unsur Pemberian Kredit 
 
Atmaja (2006, h.268) menyatakan 
bahwa pemberian kredit mengandung empat 
unsur yaitu periode kredit, standar kredit, 
kebijakan penagihan, kebijakan diskon. 
 
2. Prosedur Pemberian Kredit  
 
Horne dan Wachowicz (2012, h.276) 
berpendapat bahwa prosedur pemberian kredit 
adalah:  
a.Memperoleh informasi mengenai pemohon 
karena pemohon harus memenuhi syarat dan 
seleksi pemberian kredit dimana pihak 
perusahaan harus memperhatikan prinsip – 
prinsip 5 C telah dikonsumsi atau manfaatnya 
telah habis dan telah menghasilkan 
pendapatan habis pada periode berjalan atau 
telah dikonsumsi. 
b.Menganalisa informasi tersebut untuk 
menetukan kelayakan pemohon tersebut layak 
atau tidak diberi kredit. 
c.Membuat keputusan kredit untuk 
menentukan apakah jumlah kredit dapat 
diperbesar dan berapa jumlah maksimum 
kredit yang diberikan 
 
3. Syarat dan Seleksi Pemberian Kredit. 
 
Mamduh (2008, h.136) menyatakan 
bahwa syarat dan seleksi pemberian kredit 
terdiri dari 5 K yaitu: karekteristik, 
kemampuan, keadaan keuangan, kolateral, 
kondisi. 
 
4. Prosedur Penagihan Piutang 
 
Menurut Kasmir (2008, h.75) ada 
beberapa cara yang dilakukan untuk 
melakukan penagihan piutang: melalui surat 
melaui telepon, kunjungan personal, tindakan 
yuridis. 
 
2.4 Pengendalian Piutang 
 
1. Pengertian Pengendalian Piutang 
 
Menurut Hasibuan (2007, h.165) 
pengendalian piutang adalah usaha-usaha 
untuk menjaga piutang yang diberikan tetap 
lancar, produktif dan tidak macet. 
Dari pengertian para ahli tersebut 
dapat disimpulkan bahwa pengendalian 
piutang adalah usaha yang dilakukan dimulai 
dari awal terjadinya piutang sampai 
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dilaksanakannya penagihan untuk menjaga 
piutang agar tetap lancar. 
 
 
3   METODE PENELITIAN 
 
3.1 Pendekatan Penelitian 
 
Pendekatan penelitian kualitatif pada 
penelitian ini adalah jenis penelitian deskriptif 
yaitu penelitian yang dilakukan untuk 
mengetahui dan menganalisis  prosedur serta 
pengendalian piutang tak tertagih pada PT. 
Bima Finance Palembang.  
 
3.2 Objek Penelitian 
 
Alasan penulis untuk melakukan 
penelitian pada perusahaan ini karena 
berdasarkan survey terdahulu perusahaan ini 
mempunyai suatu masalah pada piutang 
dagang. Permasalahan piutang tersebut yaitu 
banyaknya piutang tak tertagih dari tahun 
ketahun yang menyebabkan banyaknya 
kerugian pada perusahaan. Hal ini membuat 
manajemen perusahaan berkeinginan untuk 
kerja sama dalam menyelesaikan masalah 
tersebut. Oleh karena itu penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian pada objek ini. 
 
3.3 Pemilihan Informan Kunci  
 
Informan kunci pada penelitian ini 
adalah Kepala Cabang PT. Bima Finance 
Palembang dan bagian Administrasi Piutang. 
Pemilihan informan kunci ini dilakukan 
dengan cara menemui langsung pada kepala 
cabang perusahaan dan kesediaannya untuk 
memberikan informasi yang relevan dengan 
penelitian. 
 
3.4 Jenis Data 
 
Adapun data yang diperlukan dalam 
penelitian ini adalah data primer dan data 
sekunder. Data primer adalah data yang 
diperoleh secara langsung dari PT. Bima 
Finance Palembang yaitu gambaran umum 
perusahaan. Data sekunder adalah data yang 
diperoleh secara tidak langsung dari 
perusahaan yaitu data jumlah piutang tak 
tertagih pada PT. Bima Finance Palembang. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
 
Teknik pengumpulan data yang akan 
digunakan dalam penelitian ini adalah 
wawancara dan dokumentasi. Teknik 
wawancara dilakukan secara langsung dengan 
tanya jawab kepada kepala cabang dan bagian 
administrasi piutang/kredit PT. Bima Finance 
Palembang mengenai gambaran umum 
perusahaan dan permasalahan yang ada di 
perusahaan. Dari hasil wawancara tersebut di 
dapatkan data terdiri dari sejarah PT. Bima 
Finance Palembang, kegiatan usaha, struktur 
organisasi perusahaan, pembagian tugas, 
prosedur pemberian kredit dan prosedur 
pengelolaan pemberian kredit. Teknik 
dokumentasi dilakukan dengan menyalin atau 
mengcopi dokumen atau catatan berupa 
dokumen daftar piutang tak tertagih yang 
diberikan oleh bagian administrasi piutang 
PT. Bima Finance Palembang. 
 
3.6 Teknik Analisis Data 
 
Teknik Analisis data yang akan 
digunakan adalah teknik analisis kualitatif 
yaitu dengan menganalisis pengelolaan 
piutang pada PT. Bima Finance Palembang. 
Analisis pengelolan piutang dimulai dari 
tahap persiapan kredit, tahap analisis kredit, 
tahap keputusan kredit, tahap pelaksanaan dan 
administrasi kredit, serta tahap supervisi 
pembinaan debitur. Analisis terhadap tahap-
tahap tersebut dengan menyesuaikan / 
mempertimbangkan prosedur pemberian 
kredit pada PT. Bima Finance Palembang. 
Sehingga dari analisis tersebut memberikan 
pemahamaan atas masalah pada piutang PT. 
Bima Finance Palembang. 
 
 
4   Hasil Penelitian dan Pembahasan 
 
4.1 Hasil Penelitian  
 
1. Gambaran Umum 
 
a. Sejrah Singkat 
 
PT. Bima Finance merupakan kantor 
cabang PT. Bima Finance salah satu kantor 
cabang PT. Bima Finance yang ada di Jakarta 
pusat. PT. Bima Finance Cab. Palembang ini 
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berdiri pada tanggal 1 Desember 2006 yang 
beralamat di Veteran Ruko Rajawali No. 933 
Palembang 30113 Telp. 0711-316830, Fax. 
0711-377231. PT. Bima Finance Palembang 
merupakan salah satu perusahaan yang 
melakukan pembiayaan konsumen dengan 
membiayai pembelian-pembelian mobil, baik 
mobil baru maupun mobil bekas secara kredit 
oleh konsumen dengan bekerja sama dengan 
showroom-showroom mobil. 
 
b. Kegiatan Usaha 
 
PT. Bima Finance Palembang 
merupakan suatu lembaga non bank yang 
melaksanakan kegiatan pembiayaan 
konsumen (consumer financing) terhadap 
pembelian mobil secara kredit dengan 
perjanjian konsumen akan melakukan 
angsuran penjualan sesuai dengan perjanjian 
pembiayaan meliputi hutang pokok, bunga, 
serta biaya-biaya lain yang timbul akibat 
perjanjian pembiayaan. 
 
c. Struktur Organisasi dan Pembagian 
Tugas 
 
Struktur organisasi perusahaan 
merupakan alat-alat yang mengatur wewenang 
dan tanggung jawab suatu bagian dari siapa 
yang akan mempertanggung jawabkan 
ataupun perseorangan dalam pembagian kerja 
perusahaan ini. PT. Bima Finance Palembang 
merupakan perusahaan yang berbadan hukum 
maka setiap pegawai memiliki tanggung 
jawab tugas masing-masing agar mempunyai 
sistem yang terorganisir seperti lembaga-
lembaga lainnya. Adapun struktur organisasi 








Sumber: PT. Bima Finance Palembang, 2013 
            Gambar I4.1 
                  Struktur Organisasi 
         PT. Bima Finance Palembang 
 
2. Prosedur Pemberian Kredit PT. Bima 
Finance Palembang 
 
Adapun prosedur-prosedur pemberian kredit 
yaitu sebagi berikut: 
a.Menerima aplikasi pemberian kredit ataupun 
dealer rekanan 
b.Melakukan perhitungan kredit terhadap unit 
mobil yang akan dibeli oleh konsumen yang 
meliputi harga mobil, down payment, 
administrasi, asuransi, tenor kredit dan suku 
bunga kredit. 
c.Credit Marketing Officer (CMO) melakukan 
survey kelayakan terhadap konsumen dengan 
dilengkapi oleh data-data sebagai syarat untuk 
melakukan pembelian secara kredit. 
d.Melakukan BI Checking atau SID data dari 
Bank untuk mengecek kolektibilitas calon 
debitur melalui KTP debitur. 
e.Pengajuan aplikasi kredit dari CMO kepada 
Supervisor Marketing 
f.Supervisor Marketing merekomendasikan 
pengajuan aplikasi kredit kepada kredit analis 
g.Aplikasi tersebut dianalisa oleh analis kredit 
yang kemudian merekomendasikan kepada 
pimpinan cabang 
h.Pimpinan cabang memberikan keputusan 
kredit tersebut untuk diterima atau ditolak 
i.Berkas aplikasi kredit yang telah disetujui 
oleh pimpinan cabang diserahkan ke bagian 
administrasi 
j.Selanjutnya bagian administrasi mengajukan 
aplikasi tersebut kepada Finance pusat untuk 
dilakukan perlunasan ke dealer atau 
showroom 
k.Kantor pusat mentransfer dana tersebut 
kepada rekening dealer atau showroom 
 
3. Prosedur Pengendalian/Pengelolaan 
Pemberian Kredit PT. Bima Finance 
Palembang 
 
a. Tahap Persiapan Kredit 
 
Persiapan kredit PT. Bima Finance 
Palembang yang berhubungan dengan 










3. Adm BPKB 
4. Adm Asuransi 
5. Adm Finance 
dan Kasir 
6. Adm Arsip 
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i.Melakukan wawancara awal dengan calon 
debitur. 
ii.Mengumpulkan informasi dasar mengenai 
calon debitur untuk  perusahaan. Walaupun 
informasi kredit telah dilaksanakan oleh PT. 
Bima Finance tetapi karyawan bagian 
marketing tidak melaksanakan dengan baik 
seperti tidak melakukan survey dengan benar, 
dengan tidak melakukan survey lingkungan 
dan pemalsuan data-data calon nasabah agar 
layak disetujui sehingga data-data konsumen 
yang dilaporkan tidak sesuai dengan 
kenyataan. 
 
b. Tahap Analisis Kredit 
 
Analisis kredit yang berhubungan 
dengan pengendalian kredit pada PT. Bima 
Finance Palembang yaitu: 
a.Penerimaan aplikasi kredit dari konsumen 
dianalisis oleh fungsi marketing dalam hal ini 
yaitu kredit marketing officer. 
b.Bagian marketing melakukan pengecekan 
data calon debitur melalui KTP calon debitur 
untuk mengetahui historis pembayaran debitur 
tersebut pada perusahaan pembayaran atau 
bank lain. 
c.Analisis supervisor marketing terhadap hasil 
survey kelayakan konsumen yang dilakukan 
oleh CMO dengan didukung oleh data-data 
konsumen dan data-data kredit. 
d.Analisis dari komite kredit/credit analist 
terhadap aplikasi kredit yang 
direkomendasikan supervisor marketing dan 
dengan melakukan analisa ulang, verifikasi 
dan konfirmasi ke konsumen. 
e.Analisis pimpinan cabang terhadap aplikasi 
kredit yang direkomendaiskan supervisor 
marketing dan kredit analisis untuk 
mendapatkan persetujuan. 
f.Pencairan dilakukan oleh kantor pusat 
melalui staf administrasi atau aplikasi yang 
telah disetujui oleh pimpinan cabang 
g.Jika kredit yang akan dilakukan jumlah 
pokoknya lebih besar dari standar kantor 
cabang, maka harus dianalisis dan harus 
mendapatkan persetujuan dari kantor pusat. 
h.Kurang ketelitian dalam menganalisis yang 





c. Tahap Keputusan Kredit 
 
Keputusan kredit yang berhubungan 
dengan pengendalian pemberian kredit pada 
PT. Bima Finance Palembang yaitu atas dasar 
laporan hasil analis kredit dengan melalui 
pengisian formulir-formulir aplikasi kredit. 
Dari hasil analis kredit dilakukan oleh kredit 
marketing officer, marketing supervisor dan 
kredit analis dilanjutkan ke kepala cabang 
untuk memutuskan apakah kredit tersebut 
disetujui atau tidak. 
 
d. Tahap Pelaksanaan dan Administrasi 
Kredit 
 
 Tahap pelaksanaan dan administrasi 
kredit yang dilakukan oleh PT. Bima Finance 
Palembang yaitu setelah aplikasi kredit 
tersebut telah disetujui oleh kepala cabang 
yang kemudian dicetaknya dokumen-
dokumen perjanjian kredit yang akan di 
tandatangani oleh pihak kreditur, debitur dan 
dealer atau showroom. 
 
e. Tahap Pembinaan Debitur  
 
 Pada PT. Bima Finance Palembang 
pembinaan debitur yaitu melakukan 
penggunaan kredit yang telah diberikan 
dengan cara menganalisis dan mempelajari 
informasi atau data-data yang ada pada 
konsumen apakah terdapat tungakan-tungakan 
dalam data operasional, apakah semua 
kewajiban debitur telah dijalankan dengan 
baik sesuai dengan jadwal ditentukan atau 
terdapat tunggakan-tunggakan baik pokok 
maupun bunga. Walaupun demikian debitur 
yang melakukan tunggakan-tunggakan hanya 
diberi peringatan tanpa dilakukan sanksi 
secepatnya agar debitur tersebut tidak lari dan 
melarikan mobil yang menjadi objek 
pembiayaan. 
Pada proses penyelamatan kredit, PT. 
Bima Finance juga tidak menggunakan sistem 
Reschedulling atau merubah tanggal jatuh 
tempo dan penambahan uang muka pada saat 
kredit telah berlangsung. Hal ini tentu saja 
menyulitkan debitur yang ingin merubah 
tanggal jatuh tempo yang mana debitur 
tersebut mengalami perubahan dalam 
menerima penghasilannya tiap bulan dan 
penambahan uang muka atau down paymen 
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yang bertujuan untuk memperkecil angsuran 
debitur tersebut.Prosedur Pemberian Kredit 
PT. Bima Finance Palembang dapat dilihat di 








Sumber : PT. Bima Finance Palembang, 2013 
      Gambar 4.2  
Prosedur Pemberian Kredit PT. Bima Finance 
Palembang 
 
1.2 Pembahasan  
 
Pemberian kredit atau pinjaman yang 
diberikan perusahaan untuk memenuhi 
kebutuhan konsumen merupakan suatu 
piutang usaha yang harus ditagih ketika tiba 
jatuh temponya. Untuk itu pengelolaan 
piutang memerlukan perencanaan yang 
matang, mulai dari penjualan kredit yang 
menimbulkan piutang sampai menjadi kas. 
Pengeloaan piutang usaha merupakan faktor 
yang sangat menentukan tinggi rendahnya 
piutang tak tertagih pada perusahaan. Oleh 
karena itu perlu dipahami pengendalian 
terhadap pengelolaan piutang yaitu dimulai 
dari pemberian kredit sebelum kredit 
diberikan kepada konsumen. Pemahaman 
terhadap pengendalian pengelolaan piutang 
dilakukan untuk menilai dan menentukan 
seberapa jauh aktivitas pengendalian yang 
ada, sehingga mencegah terjadinya kesalahan 
dalam pemberian kredit yang mengakibatkan 
kerugian dalam perusahaan. 
 
1. Pengelolaan Pemberian Kredit 
 
a. Tahap Persiapan Pemberian Kredit 
 
Pada tahap persiapan pemberian 
kredit, karyawan bagian marketing 
perusahaan tidak melakukan survey dengan 
benar sehingga piutang tak tertagih pun terjadi 
dan semakin meningkat. Tahap persiapan 
pemberian kredit adalah tahap permulaan 
dengan maksud untuk saling mengetahui 
informasi dasar antara calon debitur dengan 
perusahaan, terutama calon debitur yang baru 
pertama kali akan mengajukan kredit biasanya 
melakukan wawancara atau cara-cara lain. 
Dalam hal ini, kredit marketing officer tidak 
melakukan survey dengan benar bahkan tidak 
melakukan survey sama sekali ke rumah atau 
ke tempat usaha calon debitur sehingga 
informasi yang didapatkan tidak akurat dan 
tidak sesuai dengan kenyataan sehingga 
aplikasi yang tidak layak disetujui menjadi 
layak untuk disetujui yang pada akhirnya 
dapat menimbulkan kredit yang bermasalah. 
 
b. Tahap Analisis dan Penilaian Kredit 
 
Tahap analisis dan penilaian kredit 
yang dilakukan oleh supervisor marketing dan 
kredit analis belum dilakukan dengan baik 
terutama diakhir bulan. Sering kali aplikasi 
permohonan kredit yang masuk tidak 
diperiksa secara teliti dan tidak dilakukannya 
konfirmansi dan verifikasi kepada konsumen 
dan dapat menimbulkan kredit macet. Tahap 
analisis kredit merupakan tahap penilaian 
yang mendalam tentang keadaan usaha atau 
proyek permohonan kredit yang meliputi 
berbagai aspek dan pada umumnya terdiri dari 
aspek manajemen dan organisasi, aspek 
pemasaran, aspek teknis, aspek keuangan, 
aspek yuridis, dan aspek sosial ekonomi. 
Tahap analisis kredit memerlukan data-data 
dan informasi yang akurat dan mendalam dari 
berbagai sumber dan dengan berbagai cara 
atau teknik antara lain dengan wawancara atau 
kunjungan langsung ke tempat usaha. 
Persetujuan kredit harus berdasarkan analisis 
yang tajam, data lengkap, akurat dan relevan. 
Seorang  kredit analis dituntut untuk 
melakukan analisa permohonan kredit dengan 
tepat dan sebaik-baiknya mulai dari 
kelengkapan dan keaslian data calon 
konsumen sampai dengan konfirmasi dan 
verifikasi langsung lewat telepon kepada 
konsumen untuk menanyakan langsung 
kepada calon debitur tentang laporan yang 
sebelumnya dibuat oleh kredit marketing 
officer. 
 
c. Tahap Keputusan Kredit 
 
Atas dasar hasil analisis kredit, maka 
pihak kreditur melalui pemutusan kredit baik 
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berupa seorang pejabat yang ditunjuk atau 
pimpinan perusahaan kreditur, masing-masing 
dapat memutuskan apakah permohonan kredit 
tersebut layak untuk disetujui atau tidak. 
Tahap keputusan kredit dilakukan setelah 
tahap analisis kredit yang dilaporkan dan 
direkomendasikan oleh supervisor marketing 
dan kredit analis dilakukan oleh seorang 
pejabat ditunjuk atau pimpinan perusahaan. 
Aplikasi yang telah sampai ke tahap ini atau 
tahap keputusan kredit ditentukan oleh 
kepalah cabang apakah layak atau tidak 
aplikasi kredit tersebut disetujui. Namun 
aplikasi tersebut pasti disetujui hanya dengan 
melihat komposisi struktur kredit tanpa 
menganalisa ulang dan meminta keterangan 
detail dari marketing, supervisor marketing 
dan kredit analisis.  
 
d. Tahap Pelaksanaan dan Administrasi  
Kredit 
 
Setelah tercapainya tahap persetujuan 
akhir dari pimpinan cabang atas aplikasi suatu 
kredit, maka akan dicetak dokumen-dokumen 
perjanjian kredit yang harus ditandatangani 
oleh calon debitur dan pihak dealer atau 
showroom.  Calon debitur terlebih dahulu 
mempelajari dan menyetujui isi keputusan 
kredit serta kreditur telah menerima dan 
meneliti semua persyaratan kredit maka kedua 
belah pihak menandatangani perjanjian kredit 
serta syarat-syarat umum pemberian kredit, 
beserta lampiran-lampiran. Menandatangani 
surat perjanjian yang telah dilakukan oleh 
pihak debitur, kreditur dan dealer atau 
showroom pada proses pemberian kredit, staf 
administrasi PT. Bima Finance Palembang 
kemudian akan menyiapkan pembayaran atau 
perlunasan ke dealer atau showroom.  
 
e. Tahap Pembinaan Debitur 
 
Tahap pembinaan debitur merupakan 
upaya pengamatan kredit yang telah 
diberikan, dengan cara mempelajari dan 
menganalisis informasi-informasi dan data 
yang ada pada debitur, khususnya terhadap 
debitur yang pada angsurannya terdapat 
tunggakan-tunggakan dalam data operasional 
yang dapat dipelajari dan memperhatikan 
semua kewajibannya agar pembayaran 
angsuran dijalankan dengan baik sesuai 
jadwal yang ditentukan. PT. Bima Finance 
Palembang hanya melakukan peringatan-
peringatan terhadap debitur yang menunggak 
melalui telepon dan tidak segera mungkin 
menagih debitur sehingga bisa menyebabkan 
debitur tersebut lari dan atau malarikan mobil 
yang menjadi objek pembiayaan. Sebaiknya 
pihak collector yang bertanggungjawab dalam 
hal penagihan harus secepat mungkin 
melakukan tindakan-tindakan penagihan 
kerumah debitur untuk mengetahui penyebab 
macetnya pembayaran debitur dan 
memberikan solusi yang terbaik bagi debitur 
dan PT. Bima Finance Palembang. Pihak 
collector juga bisa menarik mobil tersebut 
sebelum mobil tersebut hilang atau dibawah 
lari oleh debitur agar tidak terjadinya kerugian 
perusahaan. 
 
2. Piutang Tak Tertagih 
 
Piutang tak tertagih adalah piutang 
yang tidak dapat ditagih lagi karena pelanggan 
tidak mampu membayar kewajibannya karena 
bangkrut atau melarikan diri. Piutang tak 
tertagih banyak disebabkan oleh banyak hal 
baik itu oleh pihak perusahaan maupun pihak 
konsumen. Dari perusahaan misalnya, 
pemberian persetujuan kredit kepada 
konsumen yang kurang tepat. Kurang tepat 
maksudnya perusahaan memberikan kredit 
kepada konsumen yang tidak memiliki 
kemampuan membayar jumlah tagihan, 
sehingga dalam perusahaan timbul piutang tak 
tertagih, sedangkan dari pihak konsumen yaitu 
para konsumen yang mengajukan kredit tidak 
dapat mengukur kemampuan mereka dalam 
membayar jumlah angsuran yang telah 
ditentukan sehingga kejadian tersebut 
berpengaruh terhadap penerimaan perusahaan 
yang biasa dinamakan dengan piutang tak 
tertagih. 
1. Lancar  
2. Kurang Lancar 
3. Diragukan 












Daftar Angsuran Piutang Tak Tertagih    
pada PT. Bima Finance Palembang 
Tahun 2009-2012 
 
Sumber: PT. Bima Finance Palembang, 2013 
 
Kategori diragukan dan macet PT. 
Bima Finance Palembang merupakan bentuk 
dari piutang yang menjadi tak tertagih dalam 
perusahaan. Piutang tak tertagih pada PT. 
Bima Finance Palembang dari tahun 2010 
sebesar 1,62%, 2011 sebesar 4,94% sampai 
dengan 7,46% pada tahun 2012 mengalami 
peningkatan yang melebihi ketentuan 
perusahaan mengenai persentase piutang tak 
tertagih yaitu lebih dari 3%.  Banyaknya  
piutang tertagih ini apabila melebihi 3 tahun 
berturut turut menyebabkan dicabutnya 
wewenang cabang  PT. Bima Finance 
Palembang untuk menerima dan menolak 
aplikasi kredit. Dalam kondisi ini sebaiknya  
PT. Bima Finance Palembang melakukan 
pengkajian ulang dalam proses pemberian 
kredit untuk meminimalisasi jumlah piutang 
tertagih. Pengendalian terhadap piutang tak 
tertagih dimulai dari penentuan calon debitur 
dengan memakai prinsip 5 C yaitu dilihat dari 
charekter konsumen yaitu tentang kepribadian 
dari calon pelanggan seperti sifat – sifat 
pribadi, cara hidup, keadaan dan latar 
belakang keluarga, capacity yaitu kemampuan 
calon nasabah dalam mengelola usahanya 
yang dilihat dengan keuntungan  yang 
diperoleh konsumen, collateral yaitu jaminan 
yang diminta apabila calon pelanggan benar – 
benar tidak bisa membayar, capital yaitu 
kondisi kekayaan yang dimiliki oleh 
perusahaan yang dikelolanya, dalam arti 
apakah layak calon pembeli diberi kredit dan 
berapa kredit yang yang akan diberikan dan 
condition yaitu memperhatikan kondisi 
perekonomian pada umumnya serta 
kecenderungan perekonomian yang akan 
dipengaruhi terhadap jalannya usaha PT. 
Bima Finance Palembang. Selain itu tahap 
keputusan kredit dan pelaksanaan kredit harus 
dilakukan secara tepat seperti yang telah 
diuraikan di atas. Penagihan piutang PT. Bima 
Finance Palembang sebaiknya dilakukan 
secara terjadwal dan setiap keterlambatan 
angsuran sebagaimana yang telah ditetapkan, 
debitur wajib membayar kepada kreditur 
denda keterlambatan sebesar 0,2% untuk 
setiap hari keterlambatan dari angsuran yang 
telah disepakati. Apabila debitur masih belum 
bisa melunasi kewajibannya sampai dengan 
waktu yang telah ditentukan atau setelah 60 
hari dari tanggal jatuh tempo, maka debitur 
tersebut secara sukarela mengembalikan 
mobil tersebut kepada kreditur atau diambil 
secara paksa oleh bagian penagihan PT. Bima 
Finance Palembang.  
 
 




Berdasarkan hasil penelitian dan 
pembahasan yang telah diuraikan pada bab 
sebelumnya, dapat disimpulkan bahwa PT. 
Bima Finance Palembang memiliki 
permasalahan pada piutang usaha atau adanya 
penunggakan piutang, hal ini terjadi karena 
konsumen melakukan penunggakan 
pembayaran yang melebihi 30 hari dari 
tanggal jatuh tempo untuk pembayaran 
angsuran kredit mobilnya. Kondisi piutang 
yang tidak tertagih pada perusahaan dari tahun 
2009 sampai tahun 2012 mengalami kenaikan 




Berdasarkan simpulan di atas, maka 
diharapkan PT. Bima Finance Palembang 
lebih selektif  lagi dalam menentukan calon 
debitur dan melakukan survey yang lebih 
detail, teliti dan hati-hati dalam melihat situasi 
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